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前言

　　随着我国市场经济的发展与成熟，全球经济一体化步伐的加快，市场营销在我国经济与社会生活
中发挥着日益重要的作用。
为市场营销培养实用人才的高职高专市场营销专业发展迅速，已成为我国财经类在校生规模最大的专
业之一，同时，该专业也肩负着深化改革、更好地适应职业需要的重要使命。
在全国多所高职高专院校教师深入研讨市场营销职业特点与市场营销专业的培养目标、总结各校乃至
全国教学改革经验、探索教材模式创新的基础上，科学出版社策划与组织出版了本系列教材。
一、市场营销的职业特点与市场营销专业的培养目标　　职业教育的生命力在于其所培养的人才与职
业需要相吻合，衡量职业教育质量的首要尺度是学生就业后对职业岗位的适应能力。
因此，研究市场营销专业改革与教材建设，首先就要研究市场营销的职业特点，并相应确定市场营销
专业的培养目标。
　　市场营销职业的特点主要如下：　　1.工作的创新性。
市场犹如一匹脱缰的野马，驰骋千里，瞬息万变。
商场如战场，竞争激烈，机会随处可见，风险无处不在，成败有时就在旦夕之间。
而且，营销人员又大多是人自为战，要独立面对与把握复杂多变的商机。
市场营销既有规律可循，又无“长胜”秘诀可依，唯一的取胜之道就是创新。
　　2.过程的沟通性。
营销的本质是沟通。
从表面上看，营销就是卖东西，而营销的实质却是人与人之间的沟通。
在信息传播过程中，卖者掌握买的信息，买者掌握卖的信息；在认知与心理沟通过程中，实现买卖双
方的互信与双赢；成功的沟通结束了，成功的交易也就实现了。
就营销的本质而言，商家卖的不是商品，“卖”的是信息、信誉、情感。
成功的营销员首先必须是个沟通高手。
　　3.知识的艺术性。
营销既是科学，又是艺术，而且主要是艺术。
营销是有规律可循的，因此，在大量实践的基础上，创建一整套市场营销科学理论体系，对于指导营
销实践具有极为重要的作用。
但同时，由于市场营销工作的创新性与过程的沟通性，这就决定了营销不可能按图索骥，照搬理论，
“照章”营销，而更多的是在理论的指导下，针对千变万化的市场情景，标新立异，出奇兵制胜。
只“啃”书本，“熟记”营销理论，不谙营销实务，在商战中只是纸上谈兵，必败无疑。
　　4.技能的心智性。
高职高专多数专业都强调培养学生的动作技能，而市场营销专业则不然，强调的是心智技能的培养。
固然，市场营销工作实践中有大量的程序化的业务操作，有的还有较高的技术要求。
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内容概要

　　《营销心理学》共分11章，介绍了营销心理学及其发展、研究内容、原则和方法，说明了营销心
理学的基本理论，系统地讲述了顾客购买决策与心理、细分市场消费心理、商品策略心理、商品价格
策略心理、广告心理、营业推广和营销公关心理、营销场景及营销服务心理、中间商的心理和推销员
的心理及策略等方面的知识。
《营销心理学》每章均有本章导读、关键词、开篇案例、小结、实训练习、复习思考题和极其丰富的
营销小资料等，以使《营销心理学》具有体例新颖和吸引阅读的特点，从而激发学生自主学习的积极
性。
　　《营销心理学》可作为高职高专院校经济类及营销类专业的教材，也可作为企业营销人员的培训
参考用书。
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章节摘录

　　其中，有20份报告错误在50％以上；有18份错误在40％～50％；有21份报告错误在20％～40％；只
有1份报告错误少于20％。
黑人明明穿的是黑衬衫，但有人却说穿的是咖啡色的，有人说穿的是红色的，有人说穿的是条纹的等
。
　　启示：由上例可知，没有预定目的的无意识的观察，很难说大家对那些要素记忆得更深刻。
在电视上播放的商品广告一般也就几秒钟时间，观众看完广告后能够记住什么，是商家在制作广告时
值得特别研究的问题。
　　（资料改编自：计维斌等.广告心理.北京：中国经济出版社，1995）　　3.记忆的作用　　记忆在
人的心理活动中起着非常重要的作用。
有了记忆，人的感觉、知觉、思维、意识等各种心理活动才成为一个统一、发展的过程。
人们有了对事物个别属性的记忆，才产生感觉的印象；有了对事物整体的记忆，才产生对事物的知觉
：有了对事物之间相互联系及其规律的记忆，才可能进行思维；有了对以往知识经验的记忆，人的情
感过程和意志才可能实现。
记忆是人类生存发展的必需，人类之所以能够摆脱野蛮和愚昧，踏进了文明社会，记忆是一个极重要
的环节，也是人类学习知识的必需和关键所在。
英国著名哲学家培根说过：“一切知识，不过是记忆。
”正是依靠了人的大脑的记忆功能，人类社会的经验才能够一代一代地传递下去，人类的智慧才能不
断发展，人类社会才能不断进步，以至发展到现代文明的今天。
在商品营销活动中，营销者要设法增加消费者对所经营商品的记忆，才可能促进商品的销售，广告宣
传就是增加消费者对商品记忆的有效手段。
　　二、遗忘　　遗忘可以定义为由于不及时重复或者由于其他学习任务的干扰而导致记忆中保持材
料的丧失。
或者说记忆的内容不能保持和再认或者提取时有困难就是遗忘。
遗忘的经典曲线是由艾宾浩斯绘制的，如图2.2所示，由图可知，保持和遗忘是时间的函数。
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